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 ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif dengan teknik regresi linier untuk menguji hubungan antar variabel. 

Data dikumpulkan melalui survei kepada konsumen dan dianalisis menggunakan 

uji statistik. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial, promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sehingga Ho1 ditolak dan Ha1 diterima. 

Kualitas pelayanan juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

sehingga Ho2 ditolak dan Ha2 diterima. 

Secara simultan, promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian sehingga Ho3 ditolak dan Ha3 diterima. 

Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa baik secara parsial maupun 

simultan, promosi dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, perusahaan disarankan untuk 

meningkatkan upaya promosi dan kualitas pelayanan guna meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen. 
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 ABSTRACT 

 This study aims to analyze the influence of promotion and service quality on 

purchasing decisions. This research uses a quantitative method with linear 

regression techniques to examine the relationships between variables. Data were 

collected through a survey of consumers and analyzed using statistical tests. 

The results show that, partially, promotion has a significant effect on purchasing 

decisions so Ho1 is rejected and Ha1 is accepted. 

Additionally, service quality also significantly affects purchasing decisions so 

Ho2 is rejected and Ha2 is accepted. 

Simultaneously, promotion and service quality have a significant effect on 

purchasing decisions so Ho3 is rejected and Ha3 is accepted. 

The findings of this study conclude that both partially and simultaneously, 

promotion and service quality have a significant effect on purchasing decisions. 

Therefore, companies are advised to enhance promotional efforts and service 

quality to improve consumer purchasing decisions 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan bisnis industri otomotif berdampak timbulnya persaingan yang lebih berat 

antara perusahaan-perusahaan otomotif dapat dilihat dari banyaknya perusahaan otomotif yang baru 

bermunculan dan menawarkan produknya dengan harga jauh lebih terjangkau dengan fitur terbaru. 

Perusahaan otomotif yang baru tersebut memasuki pasar Indonesia berusaha merebut pasar dari 

perusahaan pendahulunya. Minat masyarakat yang terus meningkat membuat persaingan di industri 

otomotif semakin ketat, hal ini menuntut para produsen mobil untuk menciptakan produk yang 

berkualitas dan berbeda dari produk pesaing lainya.  

https://ojs.academicajournal.org/index.php/jeac
mailto:vanyaanya35@gmail.com
mailto:alimaddinsyah@gmail.com


JEAC : Journal of Economic Academic 
Volume 01, Number 2, Tahun Terbit 2024  
E-ISSN : XXXX 
Open Access: https://academicajournal.org/index.php/jeac  
 

54 
 

PT. Srikandi Diamond Motors merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di industri 

otomotif. Pada tahun 2017 PT. Mitsubishi Motors Krama Yudha Sales Indonesia (MMKSI) sebagai 

distributor resmi Mitsubishi di Indonesia dari Mistubishi Motors Corporation telah meluncurkan mobil 

terbarunya di kelas (Low Multi Purpose Vehicle/LMPV) yang diberi nama Mitsubishi Xpander. 

Mitsubishi Xpander menawarkan design facelift yang revolusioner yang belum dimiliki LMPV lainnya. 

Mitsubishi Xpander sejenis (Low Multi Purpose Vehicle/LMPV) Xpander memiliki ciri khas dalam 

desain, kenyamanan dan dan fitur yang di tawarkan serta sentuhan prestige di produk terbaru yang 

diluncurkan pada bulan september tahun 2017. Mitsubishi Xpander memberikan fitur dan harga yang 

kompetitif. Hal ini menunjukan Mitsubishi Xpander memberikan peningkatan pada produk dan kualitas 

dari mobil Mitsubishi terdahulunya.  

Penerapan strategi pemasaran yang tepat dapat membuat Mitsubishi Xpander mampu bersaing 

dengan produsen mobil lainya. Penerapan strategi pemasaran ini juga membuat Mitsubishi Xpander 

mampu bersaing secara kompetitif dengan produsen mobil lain. Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu 

perusahaan agar dapat bersaing dengan competitor lainnya dengan berusaha mencapai tujuan untuk 

menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Salah satu hal yang dapat di lakukan oleh perusahaan 

dalam bentuk promosi. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen dan bisa 

membuat konsumen tertarik untuk mencoba, kemudian akan mengambil keputusan untuk membeli 

suatu produk tersebut. Promosi yang di lakukan bisa berupa iklan di media massa, webside, promosi 

penjualan, pameran otomotif dan aktifitas promosi yang bertujuan agar konsumen sadar akan sebuah 

produk. Jadi promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran karena 

dengan promosi bisa membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa berubah 

fikiran dan menjadi tertarik pada produk tersebut. 

Selain promosi, untuk meningkatkan minat konsumen dalam membeli mobil penting untuk 

memperhatikan kualitas pelayanan yang di berikan suatu perusahaan terhadap konsumen. Pelayanan 

terhadap konsumen merupakan sebuah bentuk aktifitas insan yang tidak berwujud (intangible) yang 

bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pihak lain dan untuk saling memuaskan melalui 

pertukaran yang terjadi secara bersamaan (insperability). 

Dalam proses pengambilan keputusan pembelian pada produk oleh konsumen, promosi dan 

kualitas pelayanan dapat menjadi penentu bagi pembeli. Keputusan konsumen dalam membeli produk 

mencerminkan sebuah keputusan akhir yang diambil oleh individu untuk memperoleh barang atau jasa 

tertentu, sebagai pertimbangan yang konsumen lakukan. Keputusan pembelian ini mencerminkan 

efektivitas pemasaran suatu produk kepada konsumen dan seberapa jauh pemasar dalam memasarkan 

produk tersebut. Maka strategi pemasaran yang tepat dapat membantu PT. Srikandi Diamond Motors 

bersaing dengan kompetitor lainnya. 

Berdasarkan tabel market share mobil di wilayah banten (termasuk Tangerang dan Tangerang 

Selatan) mitsubishi masuk dalam urutan ke empat dalam penjualan mobil pada tahun 2023. Berikut 

tabel market share (Pangsa pasar) pada tahun 2023: 
Tabel 1 

Data Jumlah Penjualan mobil di indonesia per-Tahun 2023 

Sumber : Gaikindo (2023) 

      Berdasarkan Tabel 1 dapat di lihat bahwa mobil merk Toyota memiliki jumlah penjualan 

terbanyak pada tahun 2023 dengan total penjualan 339.292 lalu di ikuti dengan merk Daihatsu sebesar 

188.000 sedangkan mobil merek Honda ada di urutan ke-tiga dengan jumlah penjualan 138.967 dan di 

urutan ke-empat ada Mitsubishi dengan total penjualan 108.969 lalu di urutan terakhir ada merek Suzuki 

dengan total penjualan di 81.057. Berikut ini jumlah konsumen yang membeli mobil xpander di dealer 

PT. Srikandi Diamond Motors. 

 

Produk  Jumlah Penjualan Unit per-Tahun 2023 

Toyota  339.292 

Daihatsu  188.000 

Honda   138.967 

Mitsubishi  108.969 

Suzuki  81.057 

Jumlah  856.285 
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Tabel 2 

Data Penjualan unit Mobil Mitsubishi Xpander di PT. Srikandi Diamond Motors 

Tahun 2022-2023 

No Bulan Penjualan 2022 Penjualan 2023 

1 Jan 36 42 

2 Feb 38 29 

3 Mar 30 45 

4 Apr 20 22 

5 Mei 20 13 

6 Jun 20 18 

7 Jul 15 14 

8 Agust 23 21 

9 Sept 10 23 

10 Okt 15 29 

11 Nov 46 22 

12 Des 56 32 

Jumlah 329 310 

Sumber: Data PT. Srikandi Diamond Motors (2022-2023) 

Dari tabel di atas selama tahun 2022 sampai tahun 2023 diketahui bahwa perkembangan 

jumlah kosumen yang membeli mobil Mitsubishi adanya penurunan. Data konsumen membeli mobil 

mitsubishi xpander di cabang pondok cabe pada tahun 2022 memperoleh jumlah penjualan sebanyak 

329 unit, kemudian di tahun 2023 memperoleh jumlah penjualan sebanyak 310 unit menurut data yang 

peneliti dapatkan bahwa total penjualan PT. Srikandi Diamond Motors cabang pondok cabe 2 tahun 

terakhir pada tahun 2022-2023 Mitsubishi Xpander telah mencapai 639 unit yang mana sangat jauh 

dengan mobil andalan Mitsubishi sebelumnya yaitu Mitsubishi Pajero Sport yang artinya kehadiran 

Mitsubishi Xpander menjadikannya sebagai mobil andalan terbaru PT. Srikandi Diamond Motors dalam 

penjualan mobilnya karena banyaknya peminat dari awal launching mobil xpander tersebut, dengan 

meningkatkan kualitas semakin baik. 

 Sehubungan dengan latar belakang diatas yang menjadi fokus pembahasan dalam penelitian 

ini adalah strategi promosi yang digunakan perusahaan untuk meningkatkan penjualan dan kualitas 

pelayanan sehingga dapat memuaskan konsumen. 

KAJIAN LITERATUR DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

Manajemen 

Pengertian Manajemen Menurut Afandi (2018:1) Manajemen adalah proses kerja sama antar 

karyawan untuk mencapai tujuan organisasi sesuai dengan pelaksanaan pada fungsi-fungsi 

perencanaan, pengorganisasian, personalia, pengarahan, kepemimpinan, dan pengawasan. Menurut 

Kristina and Widyaningrum (2019) manajemen yaitu koordinasi semua sumber daya melalui proses 

perencanaan, pengorganisasian, penetapan tenaga kerja, pengarahan dan pengawasan untuk mencapai 

tujuan yang telah ditetapkan terlebih dahulu. 

Pemasaran 

Menurut (Kotler dan Keller 2016) yang di kutip dalam buku marketing management, 

Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan menukar produk yang bernilai 

dengan pihak lain. 

Promosi 

Menurut Buchari Alma dalam Hurriyati (2018:58), bahwa promosi merupakan bentuk 

komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, 

mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia membeli dan loyal pada 

produk yang di tawarkan Perusahaan.  

Kualitas Pelayanan 

Menurut Tjiptono (2014:268) “kualitas pelayanan berfokus pada upaya pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen serta ketepatan penyampaiannya untuk mengimbangi harapan 

konsumen”.  

Keputusan Konsumen 

Menurut Herianto (2017) dalam bukunya yang berjudul pelayanan konsumen, keputusan 

adalah pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif sementara pembelian adalah 

keputusan konsumen mengenai apa yang di beli, apakah membeli atau tidak, kapan membeli, dimana 
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membeli dan bagaimana cara membayarnya. Jadi para pemasar harus mengidentifikasi siapa yang 

membuat keputusan pembelian, jenis keputusan pembelian, dan langkah-langkah dalam proses 

pembelian tersebut 

Hipotesis 

Promosi dan kualitas pelayanan menjadi faktor penting untuk meningkatkan Keputusan pembelian. 

Dengan memberikan kualitas pelayanan yang sesuai dengan keinginan pelanggan untuk mendapatkan 

peningkatan dalam Keputusan pembelian, dengan memberikan pelayanan terhadap pelanggan akan 

mendapatkan kesan yang baik dan sesuai harapan. Semakin Perusahaan melakukan promosi terhadap 

produknya maka akan membuat dorongan pelanggan untuk membeli dan tertarik terhadap produk 

tersebut. 

H01:  P = 0 Diduga promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam 

membeli mobil Mitsubishi Xpander di PT. Srikandi Diamond Motors Pondok Cabe. 

Ha1:  P ≠ 0 Diduga promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam 

membeli mobil Mitsubishi Xpander di PT. Srikandi Diamond Motors Pondok Cabe.  

H02:  P = 0 Diduga kualitas pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan konsumen 

dalam membeli mobil Mitsubishi Xpander di PT. Srikandi Diamond Motors Pondok 

Cabe. 

Ha2:  P ≠ 0 Diduga kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen 

dalam membeli mobil Mitsubishi Xpander di PT. Srikandi Diamond Motors Pondok 

Cabe. 

H03:  P = 0 Diduga promosi dan kualitas pelayanan tidak berpengaruh positif yang signifikan 

terhadap keputusan konsumen dalam membeli mobil Mitsubishi Xpander di PT. 

Srikandi Diamond Motors Pondok Cabe.  

Ha3:  P ≠ 0 Diduga promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh positif yang signifikan 

terhadap keputusan konsumen dalam membeli mobil Mitsubishi Xpander di PT. 

Srikandi Diamond Motors Pondok Cabe 

 

Gambar 1. Kerangka Berfikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : diolah peneliti, 2024 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian pendekatan dan sumber data yang penulis kumpulkan dalam penelitian yaitu data 

kuantitatif, ialah data yang diperoleh dari pengumpulan data dan informasi. Sumber data yang 

digunakan oleh penulis dalam penelitian yait: data primer, yaitu data yang diperoleh dari perusahaan 

atau melalui angket kepada konsumen. Data primer dalam hal ini diperoleh dari penyebaran kuesioner 

kepada konsumen, data primer dalam hal ini adalah identitas responden (usia, jenis kelamin, dan 

pendidikan) dan data pendapat responden tentang promosi dan kualitas pelayanan pada PT. Srikandi 

Keputusan Pembelian (Y) 

o Pengenalan masalah 

o Pencarian informasi 
o Evaluasi alternatif 

o Keputusan pembelian 

o Prilaku pasca pembelian 

Menurut Setiadi (2003: 11-15) 

Promosi (X1) 

o Periklanan 

o Promosi Penjualan 

o Hubungan Masyarakat 

o Pemasaran Langsung 

o Penjualan pribadi 

Menurut Kotler (2005:246) 

Kualitas Pelayanan (X2) 

o Reability 
o Responsiveness 

o Assurance  

o Empahty 
o Tangible 

Menurut Zeithaml et al. dalam 

Simamora (2017:4.40)  

https://ojs.academicajournal.org/index.php/jeac


JEAC : Journal of Economic Academic 
Volume 01, Number 2, Tahun Terbit 2024  
E-ISSN : XXXX 
Open Access: https://academicajournal.org/index.php/jeac  
 

57 
 

Diamond Motors Pondok Cabe. Populasi dalam penelitian ini adalah jumlah konsumen yang membeli 

mobil di PT. Srikandi Diamond Motors Pondok Cabe pada tahun 2023, yaitu sebanyak 310 orang, 

diestimasikan beberapa konsumen membeli lebih dari satu produk yaitu tipe Xpander di Mitsubishi 

Motors Pondok cabe. Dari jumlah populasi sebanyak 310 ditetapkan sampel dengan menggunakan 

metode Slovin dibulatkan menjadi 175 responden. Teknik analisis data yang digunakan yaitu Analisis 

Regresi, Uji Hipotesis T dan F. 

Definisi Operasional  

Definisi operasional dalam penelitian ini berisikan penjelasan tentang variabel-variabel yang 

dijadikan penelitian agar dapat dioperasionalkan dalam pengolahan data. Adapun definisi operasional 

sebagai berikut:  

Tabel 3 

Tabel Operasional Variabel Penelitian 

Variabel Dimensi Indikator Pernyataan Kode 

Promosi (X1) Periklanan 

(Advertising) 

Pelanggan dapat mengetahui produk unggulan yang 

ditawarkan oleh PT. Srikandi Diamond Motors melalui 
brosur, sosial media dan sebagainya 

K1 

Saya mendapatkan informasi terkait promosi mobil 

xpander lebih banyak terdapat di internet & media sosial 

K2 

Penjualan Pribadi 

(Personal Selling) 

Pelanggan dapat berinteraksi langsung dengan sales 

untuk lebih mengetahui mobil xpander yang di tawarkan 

K3 

Pelanggan mendapatkan penawaran terbaik yang 
ditunjukkan untuk mencapai tujuan melalui pemuasan 

kebutuhan dan keinginan dalam membeli mobil xpander. 

K4 

Promosi Penjualan (Sales 
Promotion) 

 Program promosi perusahaan mampu meningkatkan 
penjualan bagi PT. Srikandi Diamond Motors 

K5 

 Program promosi yang di tawarkan membuat pelanggan 

puas karena merasakan kesesuaian antara promosi yang 
di berikan dengan kualitas mobil xpander (menggunakan 

satuan alat ukur) 

K6 

Hubungan Masyarakat Pemberian informasi melalui komunikasi yang baik 
kepada pelanggan mampu menarik perhatian. 

K7 

Memberikan informasi kepada pelanggan agar dapt 

menumbuhkan kepercayaan antara sales dengan 

pelanggan. 

K8 

Pemasaran Langsung 

(Direct Marketing) 

PT. Srikandi Diamond Motors melakukan promosi 

berupa canvasing, pameran dan bertemu langsung dengan 
cust. 

K9 

Berupa simbol, logo, dan diskon sudah menarik para 

konsumen untuk membeli mobil xpander 

K10 

Kualitas Pelayanan 

(X2) 

Keandalan (Reliability) 

PT. Srikandi Diamond Motors  memberikan pelayanan 

secara maksimal kepada konsumen. 

K11 

PT. Srikandi Diamond Motors mampu menyelesaikan 
keluhan yang dihadapi pelanggan 

K12 

Pengiriman DO mobil xpander dan proses faktur mobil 

xpander yang dilakukan cepat dan tepat waktu sesuai 
dengan standart perusahaan. 

K13 

Respon(Responsiveness) sales mampu melayani pelanggan dengan cepat dan tepat. K14 

Sales selalu bersedia membantu menyelesaikan kesulitan 
pelanggan. 

K15 

Jaminan (Assurance) 
Keramahan dalam melayani pelanggan K16 
Sales memberikan informasi secara jelas dan mudah 

dipahami kepada pelanggan. 

K17 

Empati (Empathy) Sales selalu mengutamakan kepentingan konsumen K18 
Sales mendengarkan keluhan atau kebutuhan konsumen. K19 

Sales berkomunikasi dengan baik dan menjaga citra 

perusahaan  

K20 

Nyata (Tangibles) Sales selalu berpenampilan rapi dan professional. K21 

Fasilitas yang di berikan PT. Sriandi Diamond Motors 

kepada pelanggan sesuai dengan apa yang di rasakan. 

K22 

Keputusan Pembelian (Y) Pengenalan Masalah 

 

Konsumen sadar memerlukan kendaraan baru sebagai 

dasar keputusan pembelian  

K23 

Konsumen mempertimbangkan untuk membeli mobil 
xpander sebagai dasar keputusan pembelian berdasarkan 

varian produk 

K24 

Pencarian informasi Konsumen mencari informasi tentang Mitsubishi xpander 
sebagai keputusan pembelian. 

K25 

Keputusan pembelian berdasarkan rekomendasi pada 

mobil xpader. 

K26 
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Sumber: Data diolah penulis, 2023 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Regresi Linier Berganda 

Tabel 4 

Hasil Penguajian Regresi Linier Berganda 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,903 2,433   1,193 0,235 
Promosi 0,426 0,114 0,314 3,750 0,000 

Kualitas Pelayanan 0,522 0,084 0,520 6,210 0,000 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: (Data diolah 2024) 

Berdasarkan hasil pengujian yang ada pada tabel diatas, dapat diperoleh persamaan regresi 

Y= 2,903 + 0,426X1+ 0,522X2. Maka persamaan diatas menunjukan bahwa:  

1. Nilai Konstanta sebesar 2,903 yang dapat diartikan bahwa bila variabel promosi (X1) dan 

variabel kualitas pelayanan (X2) tidak ada maka akan mendapatkan nilai keputusan pembelian 

(Y) sebesar 2,903 point. 

2. Nilai koefisien regresi promosi (X1) sebesar 0,426 dan dapat diartikan bahwa konstanta tetap dan 

tidak ada perubahan pada variabel kualias pelayanan ( X2), menyatakan bahwa setiap perubahan 

1 unit pada variabel promosi (X1) akan mengakibatkan perubahan pada variabel keputusan 

pembelian (Y) sebesar 0,426 point. Pengaruh ini positif dan signifikan dikarenakan nilai 

signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05. 

3. Nilai koefisien regresi kualitas pelayanan (X2) sebesar 0,522 dan dapat diartikan bahwa 

konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel promosi ( X1), menyatakan bahwa setiap 

perubahan 1 unit pada variabel kualitas pelayanan (X2) akan mengakibatkan perubahan pada 

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,522 point. Pengaruh ini positif dan signifikan 

dikarenakan nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05. 

Uji Hipotesis 

Uji T 

Tabel 5 

Hasil Uji Hipotesis Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,593 2,679   1,341 0,182 

Promosi 1,020 0,068 0,750 14,925 0,000 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: (Data diolah 2024) 

Sesuai dengan tabel di atas maka hasil uji t menunjukan nilai signifikansi pengaruh promosi 

(X1) terhadap keputusan pembelian (Y), di peroleh nilai t hitung > t tabel yaitu 14,925 > 1,974 hal 

tersebut di perkuat dengan adanya nilai signifikansi < 0,05 yaiu 0,000 < 0,05. Maka Ho1 di tolak dan 

Variabel Dimensi Indikator Pernyataan Kode 

Keputusan pembelian mobil xpander  berdasarkan sosial 

media 

K27 

Evaluasi Alternatif Keputusan pembelian mobil xpander berdasarkan 

spesifikasi pada produk 

K28 

Keputusan pembelian mobil xpander berdasarkan fitur 
dan kualitas produk  

K29 

Keputusan pembelian berdasarkan performa pada mobil 

xpander 

K30 

Keputusan Pembelian Keputusan pembelian mobil xpander berdasarkan waktu 

pembelian produk 

K31 

Keputusan pembelian mobil xpander berdasarkan waktu 
keluaran produk 

K32 

Perilaku Pasca Pembelian Keputusan pembelian berdasarkan loyalitas pelanggan 

setelah membeli mobil mitsubishi xpander 

K33 

Keputusan pembelian berdasarkan pelayanan yang di 

berikan pada saat membeli mobil Mitsubishi xpander 

K34 

https://ojs.academicajournal.org/index.php/jeac


JEAC : Journal of Economic Academic 
Volume 01, Number 2, Tahun Terbit 2024  
E-ISSN : XXXX 
Open Access: https://academicajournal.org/index.php/jeac  
 

59 
 

Ha1 di terima, hal ini menunjukan terdapat pengaruh yang signifikansi secara parsial antara variabel 

promosi dengan keputusan pembelian dan dapat di terima. 

Tabel 6 

Hasil Uji Hipotesis Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7,277 2,194   3,317 0,001 
Kualitas Pelayanan 0,790 0,048 0,784 16,608 0,000 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data diolah 2024 

Sesuai dengan tabel di atas maka hasil uji t menunjukan nilai signifikansi pengaruh kualitas 

pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y), di peroleh nilai t hitung > t tabel yaitu 16,608 > 

1,974 hal tersebut di perkuat dengan adanya nilai signifikansi < 0,05 yaiu 0,000 < 0,05. Maka Ho2 di 

tolak dan Ha2 di terima, hal ini menunjukan terdapat pengaruh yang signifikansi secara parsial antara 

variabel kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian dan dapat di terima. 

Uji F 
Tabel 7 

Hasil Uji Hipotesis Variabel Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 12356,084 2 6178,042 209,291 .000b 
Residual 5077,253 172 29,519     

Total 17433,337 174       

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi 

Sumber: (Data diolah 2024) 

Berdasarkan tabel diatas hasil pengujian bahwa diperoleh nilai F hitung > F tabel yaitu 

209,291> 3,050, hal ini dapat juga di perkuat dengan signifikansi < 0,05 yaitu 0,000 < 0,05. Maka Ho3 

di tolak dan Ha3 diterima dapat dilihat bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara 

promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap Keputusan pembelian (Y), maka dapat diterima. 

Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 8 

Hasil Uji Koefisien Determinasi Promosi (X1) dan Kuaitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson  
1 .842a 0,709 0,705 5,433 1,480  

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi  

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

Sumber: (Data diolah 2024) 

Dapat dilihat dari tabel diatas, berdasarkan hasil pengujian nilai koefisien determinasi (R 

Square) sebesar 0,705 dan dapat di simpulakn bahwa variabel promosi (X1) dan variabel kualitas 

pelayanan (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 70,5% sedangkan sisanya 

51,6% yang dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dilakukan dalam penelitian. 

KESIMPULAN 

Secara parsial bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 

persamaan regresi Y= 3,593 + 1,020X1 pada hasil koefisien korelasi secara parsial menunjukan bahwa 

nilai yang di peroleh sebesar 0,750 artinya nilai kedua variabel tersebut memiliki hubungan yang kuat 

dan pada nilai determinasi yaitu sebesar 63,5% dan uji hipotesis yang di peroleh pada t hitung > t tabel 

14,925 > 1,974 hal tersebut di perkuat dengan adanya nilai signifikansi < 0,05 yaiu 0,000 < 0,05. Maka 

Ho1 di tolak dan Ha1 di terima, yang artinya adanya pengaruh signifikan promosi terhadap keputusan 

pembelian. Secara parsial bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan persamaan regresi Y= 7,277 + 0,790X2 pada hasil koefisien korelasi secara parsial 
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menunjukan bahwa nilai yang di peroleh sebesar 0,784 artinya nilai kedua variabel bebas dan variabel 

terikat  memiliki hubungan yang kuat dan pada nilai determinasi yaitu sebesar 66,9% dan uji hipotesis 

yang di peroleh pada t hitung > t tabel 16,608 > 1,974  hal tersebut di perkuat dengan adanya nilai 

signifikansi < 0,05 yaitu 0,000 < 0,05. Maka Ho2 di tolak dan Ha2 di terima, yang artinya adanya 

pengaruh signifikan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan bahwa 

pengaruh promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan persamaan regresi Y= 2,903 + 0,426X1+ 0,522X2 pada hasil koefisien korelasi secara parsial 

menunjukan bahwa nilai yang di peroleh sebesar 0,842 artinya nilai kedua variabel bebas dan variabel 

terikat  memiliki hubungan yang sangat kuat dan pada nilai determinasi yaitu sebesar 70,9% sedangkan 

sisanya 104,1% di pengaruhi faktor lain dan uji hipotesis yang di peroleh pada F hitung > F tabel 

209,291> 3,050, Maka Ho3 di tolak dan Ha3 diterima dapat dilihat bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan secara simultan antara promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan 

pembelian (Y), maka dapat diterima. 
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